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内容概要

小到与菜贩的讨价还价，大到商业帝国间的博弈，都需要参与者具有得体、出色的口才技巧。
本书全面讲解了开发客户、拜访客户、介绍产品、处理拒绝、打破谈判僵局、电话销售等商业环节的
口才要领和技巧，以及其他注意事项，可以帮助你修炼说话术，获得客户的好感，快速促成生意成交
。
只要不断学习、锻炼、积累，相信你一定能在残酷的商战中立于不败之地。
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作者简介

张笑恒:男，畅销书作家，作品畅销大陆、港澳台等地区。
已出版作品《孟非的说话之道》《乐嘉的处世之道》《无法改变事情可以改变心情》等。
其丰富的个人阅历、缜密细腻的笔法和一针见血的笔触，总能给读者带来欲罢不能、直呼过瘾的阅读
体验。
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书籍目录

第一章别直奔主题，先套交情再谈“正事儿”1．开场的客套话，不能省2．从客户感兴趣的话题入手3
．用共同兴趣打动对方4．和客户套近乎要讲原则5．恭维的话要到位6．向客户虚心求教赢得好感7．
适度抬高身价，人人都愿意与比自己牛的人交往
第二章良好的谈吐，  使人愿意和你做生意1．自信的人，别人才能信任你2．言谈话语要体现真诚，不
要欺骗客户3．赢得他人信任的快捷方式——夸赞你的对手4．幽默的人处处受欢迎5．避免过于热情，
让客户难以接受6．少说“我”，多说“我们”7．永远不要强迫对方8．心平气和，谈生意要有好心态
第三章了解对方越多，对自己越有利1．问得越多，获得成功的概率就越大2．投石问路术：第一时间
掌控对方虚实3．开放式提问，让客户参与到谈话中来4．封闭式提问摸清底牌5．通过倾听客户的谈话
来了解需求6．掌握倾听的技巧
第四章不怕对方说不，成交从被拒绝开始1．客户以“忙，下次再谈”为借口拒绝2．客户以“先考虑
考虑”为借口拒绝3．客户表示“已经有这方面的供应商了”4．客户以“不感兴趣”为借口拒绝5．客
户直接以“不需要”为借口拒绝6．客户以“把资料发过来吧”为借口拒绝7．客户以“我会主动联系
你的”为借口拒绝8．客户以“太贵了”为借口拒绝
第五章谈判是心理较量，攻心术让你更高一筹1．开价一定要高于你想要的实价2．将丑话说在前边，
看对方怎么反应3．“黑脸”“白脸”轮番唱4．要尽量保持身后还有决策者的谈判优势5．故布疑阵，
迷惑对手6．用强硬去软化对手7．运用竞争的态势，向对手施压8．“沉默”也是一种策略9．逼迫对
方接受自己的条件
第六章妥协的艺术，该争则争，该让则让1．不要急着用让步来促成生意2．欲擒故纵让对手让步 3．
“你再加点，生意就成交 ”4．随时准备说“不”以掌握主动权5．避免对抗性谈判6．守住底线，决
不动摇
第七章谈生意的禁忌之言，打死也不说1．在刚认识的客户面前，不可说夸大不实的话2．不说批评性
话语3．不要用反问的语调和客户谈业务4．避谈使生意进入僵局的话题5．不要轻易承诺，一经承诺就
要守诺6．回避不雅之言7．专业性术语，让客户如坠五里云雾中8．枯燥的话题，束之高阁比和盘托出
更高明9．对商业机密要守口如瓶
第八章有效打破僵局的8个绝招1．不妙的时候喊“暂停”，适时中止谈判2．避免谈判陷入无意义的争
执 3．鼓励对方不要轻易放弃4．转移话题，缓解气氛5．场外沟通打破僵局6．不要只考虑自身利益，
而要寻找双赢的解决方案7．设定最后期限，尽快结束持久战
第九章忽视礼仪细节，小心功亏一篑1．不要与客户隔着办公桌握手2．为他人做引荐最容易犯的错误3
．与外国客户谈话相处的礼仪禁忌4．开车接待，客户坐在哪里最合适 5．不要让重要客人用一次性杯
子喝茶6．笑脸相迎还要笑脸相送，结尾和开始一样重要7．QQ、MSN、E-mail谈生意，尽量少用网络
语言第十章谈判中的读心术，洞悉心理占据优势1．辨识对方是否有诚意  2．读懂客户的几种笑语3．
客户的手部动作给你的暗示4．客户眼神里的秘密5．频繁点头的客户究竟是什么意思6．脚部动作泄露
出的小秘密
第十一章邀君更进一杯酒，如何在酒桌上谈生意1．给生意宴请找个恰当的理由2．与客户进餐的时候
，不要再谈公事 3．学好斟酒，开局大吉4．碰杯、敬酒，要有说辞5．敬酒分主次，谁也不得罪6．以
茶代酒时，如何打好圆场7．掌握“没话找话”的本领
第十二章不“打”不成交，如何利用电话谈生意1．掌握合适的拨打时机2．对方的秘书接电话时3．预
约电话不谈生意4．在电话拨通后30秒内抓住对方的注意力5．用声音迷住你的客户 6．接听电话需要
注意的地方
第十三章地域文化，如何与不同风格的商人谈判1．与北京商人侃政治能赢得好感2．不要和精明的上
海商人讲人情  3．实实在在地与勤俭的晋商谈生意4．要给浙商留下稳妥可靠的印象5．适当赞美和肯
定敢拼敢赢的福建商人6．一定要给湖北商人留面子7．多谈钱、快做事能获得广东商人的认可8．与香
港商人做生意要守信用
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